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Penelitian ini berjudul : Strategi Promotion Mix Smartfren MIFI 4G LTE Dalam Meningkatkan Minat Pelanggan Di Kota Bandung.
Tujuan diadakannya penelitian ini adalah untuk mengetahui Strategi Promosi Smartfren MIFI 4G LTE yang terdiri dari sub variable yaitu Penjualan Tatap Muka, Penjualan Massa, Promosi Penjualan di PT. Smartfren Telecom Tbk Cab. Bandung, serta untuk mengetahui hambatan-hambatan serta usaha-usaha yang dilakukan oleh PT. Smartfren Telecom Tbk Cab. Bandung dalam pelaksanaan Strategi Promosi Penjualan
Metode penelitian yang digunakan adalah metode penelitian deskriptif. Teknik pengumpulan data yang dilakukan adalah studi kepustakaan, observasi, wawancara, dan penyebaran angket dengan menggunakan teknik sampling dengan mengambil sampel sebanyak 10% dari jumlah populasi yaitu sebanyak 60 responden sebagai Pelanggan Smartfren MIFI 4G LTE.
Berdasarkan hasil penelitian, maka diperoleh hasil bahwa Strategi Promosi Penjualan sudah dijalankan dengan sangat baik oleh PT. Smartfren Telecom Tbk Cab. Bandung melalui Kegiatan Promosi melalui pameran dan harga promosi. Kemudian disimpulkan dengan penggunaan teori S-O-R, teori ini menunjukkan bahwa terdapat tiga variabel penting untuk Pelanggan Smartfren MIFI 4G LTE yaitu perhatian, pengertian, dan penerimaan dalam mengambil keputusan apakah individu tersebut pada akhirnya memutuskan menjadi pelanggan Smartfren MIFI 4G LTE atau tidak sama sekali.
















The title in this research is “Strategy Promotion Mix Smartfren MIFI 4G LTE to Improving the Customer's interest in the city of Bandung”.
The target of this research is to know the Smartfren MIFI 4G LTE promotion Strategy that consist of sub variable, there are Personall Selling, Mass Salling, and Sales Promotion in PT. Smartfren Telecom Tbk Bandung Branch in order to improving enthusiasm of  Smartfren MIFI 4G LTE, and to know the resistances and the effort that conducted by PT. Smartfren Telecom Tbk Bandung branch in execution the Strategi of Sales promotion.
The research had been used a descriptive research method. The technique of taken data collecting are from bibliography study, observation, interview, and the enquette spreading by using technique random sampling by take sampel 10%  of population amount 60 responder from Smartfren MIFI 4G LTE Custumer.
Based on the research, the researcher has a result that the Strategy of Sales promotion has been done excellently by PT. Smartfren Telecom Tbk Bandung Branch passed by promotions activity with the exhibition and fair price. Then concluded with the usage of S-O-R theory, this theory indicates that existed three important variables for Smartfren MIFI 4G LTE customer. That is attention, understanding, and acceptance in taking decision wether individual referred as finally decide become customer Smartfren MIFI 4G LTE or not at all.




















Panalungtikan ieu judulna Strategi Promotion Mix Smartfren MIFI 4G LTE Dina Ngaronjatkeun Minat Langganan Di Dayeuh Bandung.
Tujuan diayakeunana panalungtikan ieu nyaeta kanggo mipika uninga kana strategi promosi Smartfren MIFI 4G LTE anu diwangun ku sababaraha sub variabel nyaeta ngajual tatap muka, ngajual dina media, sareng ngajual langsung di PT. Smartfren Telecom Tbk cab. Bandung dina raraga ngaronjatkeun minat pelanggan Smartfren MIFI 4G LTE, sareng kanggo mipika uninga hambatan-hambatan sareng tarekah-tarekah anu parantos dilakonan ku PT. Smartfren Telecom Tbk Cab. Bandung kanggo nyumponan strategi promosi ngajual.
Metode anu dianggo dina panalungtikan ieu nyaeta metode panalungtikan deskriftif, teknik ngumpulkeun datana nyaeta tina studi kepustakaan, observasi, wawancara sareng nyalabarkeun angket nganggo teknik sampling, anu salajengna nyandak sample sase’eur 10% tina jumlah populasi saseeur 60 responden anu bade janten palanggan Smartfren MIFI 4G LTE. 
Dumasar kana panalungtikan ieu, anu salajengna mipikahasil kasimpulan sa’enyana strategi promosi ngajual anu dilakonan ku PT. Smartfren Telecom Tbk Cab. Bandung teh atos sae pisan. Nyumponan kana kagiatan promosi eta anjeunna parantos ngayakeun pameran sareng masihan harga promosi. salajengna disimpulkeun kana teori S-O-R, sa’enyana teori ieu ngajelaskeun tilu variable kanggo pelanggan Smartfren MIFI 4G LTE nyaeta perhatian, pengertian sareng panarimaan kanggo milih kaputusan dimana individu eta teh salajengna mutuskeun bade janten palanggan Smartfren 4G LTE atanapi henteu pisan.
hal-hal anu dipikahoyong ku panaliti dipiuningakeun kanggo dijantenkeun bahan kajian di bidang Hubungan Masyarakat PT. Smartfren Telecom Tbk saljengna nyaeta, kedah langkung se’eur ngayakeun promosi produk Smartfren MIFI 4G LTE di media massa, sapertos media cetak atanapi media elektronik. Anu salajengna supados se’eur konsumen anu uninga kana promosi produk Smartfren MIFI 4G LTE sareng langkung se’eur deui konsumen anu minat kana produk Smartfren terutami Smartfren MIFI 4G LTE.
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